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Dedicatie

In cei peste 20 ani de cand m& pasioneaza
domeniul, am invatat persuasiune direct (prin
traininguri, interviuri si interactiuni unu la unu) de
la o serie de traineri si mentori din toate colturile
lumii. Celor pe care i-am intalnit personal le
dedic aceasta carte, cu recunostinta si admiratie,
amintindu-i in lista de mai jos, intr-o ordine absolut
aleatorie si fara pretentia ca lista este completa:

Martin Bertok Annie Murray
Julie Hay Rosemary Napper
Peter Emery Trudi Newton
Stefan Prutianu David Newton
Colin Brett Andre Moreau
Robert Dilts John Parr
Judith Delozier Nellie Micholt
Suzi Smith Anita Mountain
Michael Colgrass Chris Davidson
Richard Bandler Shelle Rose Charvet
Paul McKenna Leo Angart
Michael Breen Jonathan Altfeld
Stephen Gilligan Tony Robbins
Mike Fink T Harv Ecker
Beat Erb Mahnaz Bhatti
Andy Clark Tom O'Connor
Sid Jacobson Allan Parker
Alain Cardon Romeo Cretu
Peter de Bono Roger Greenaway
John Maxwell Kevin Hogan
Robert Cialdini Brian Tracy
John DeMartini Dr. OZ
Gary Vaynerchuck Jack Trout

Ron Kaufmann Martin Lindstrom
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Introducere

Povestea incepe cu aproape 20 de ani in urma, la
Oficiul Postal 13 din lasi... cand asteptam un pachet
din America.

Nu voi uita niciodatd emotia ce m-a cuprins cand am
vazut cutia uriasa pe care o primisem. Era de vreo 5
ori mai mare decat m3 asteptam. In ea trebuia s3 fie
cateva carti care faceau parte din primul meu program
de persuasiune 1n care urma sa fiu licentiat. Autorul
era Kevin Hogan, unul dintre cei mai mari specialisti
ai planetei in domeniu. El este omul care daduse
presedintelui ,verdictul de nesinceritate” la televiziunile
americane, in cazul Clinton-Lewinski, Tn 1998.

Pachetul era mare pentru ca - aveam sa aflu mai
tarziu - prima impresie conteaza. Dar nu doar marimea
pachetului era impresionantd, ci si generozitatea lui
Kevin, care addugase in cutia giganticd ,o tond” de
materiale suplimentare foarte valoroase. Erau acolo
CD-uri, manuale, formulare de lucru si kit-uri de
marketing. Tot mai tarziu, aveam sa aflu ca aceasta e
o aplicatie a legii reciprocitatii? in persuasiune. Cand
valoarea pe care o primesti este peste asteptari,
reactionezi cu dorinta de a contribui la randul tau mai
mult in relatie.

Dar, stai putin... Trebuie sa fie chiar totul o insiruire
de ,tehnici” menite sa te convinga sa faci ce vrea cel
care vorbeste cu tine? E musai sa fim asa de pragmatici
cand comunicdm daca vrem s3 avem succes? Trebuie
sa gandim dinainte fiecare miscare, de la marimea
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cutiei pana la numarul de CD-uri pe care le adaugam
strategic in pachet pentru a ,intari” relatia?

Raspuns: si DA si NU. Depinde cine ESTI si CE vrei!

Daca esti genul de persoand care crede ca succesul este
despre tehnici si solutii-pastild care rezolva rezistenta
la convingere a ,clientului”, atunci DA. Tehnicile de
influentare si persuasiunea vor deveni pentru tine
unelte cu care sa faci asta.

Daca vezi ins3 succesul ca pe o calatorie catre un loc
frumos in care vrei s3 ajungi fiind pe intregul drumintr-o
relatie cat mai armonioasa cu cei pe care ii intalnesti,
atunci NU. Influentarea si persuasiunea vor fi unelte
care conteaza numai daca ajuta la stabilirea de relatii
autentice. Relatia va deveni un scop n sine, nu doar un
mijloc.

L-am intervievat pe Kevin in vara anului 20203, cu trei
luni Tnainte de momentul la care scriu aceste randuri.
Dincolo de multitudinea de tehnici de influentare si de
varietatea subiectelor abordate, ce m-a impresionat la
el este bunitatea. Interviul a durat doua ore si am avut
probleme tehnice mari la inceput, dar el a fost mereu
cu zambetul pe buze, dornic s3 ajute. Am intalnit
acelasi stil prietenos si la alti speakeri cu care am stat
de vorb3, dar nu la toti (Brian Tracy si John Maxwell
sunt alte exemple pozitive).

Lectia pe care am extras-o din aceste interactiuni este
aceea c3, dincolo de tehnici, ceea ce face din tine un
lider autentic si un bun comunicator este relatia ta cu...
tine. Dac3 te simti bine in pielea ta si esti un om cu
bun simt (adica simti cand e cazul sa lasi, cu empatie,
spatiu pentru nevoile celorlalti), vei folosi influentarea
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cu integritate. Daca nu, vei folosi instrumentele ca
pe niste mijloace sa iti atingi scopurile in detrimentul
celorlalti.

Putini oameni constientizeaza insa aceasta diferenta si
de aceea multi prefera sa se fereasca de instrumentele
de influentare, ca nu cumva sa fie manipulati sau sa
manipuleze fara sa vrea... Din pacate asta e o strategie
care nu are cum sa functioneze.

in lumea reald, este un fapt arhicunoscut ci uneltele
de influentare pot fi folosite de indivizi fara scrupule in
marketing, politicd, vanzari, negocieri sau management.
Dar este asta un motiv bun s3 le desconsideri sau
ignori?

E ca in povestea lui lon Creanga: O femeie se plangea
ca drobul de sare de pe horn ar putea fi impins de
pisica peste bebelusul ei care dormea intr-o covata
ldnga soba. Nu facea nimic in legatura cu asta, doar se
vaicarea ca e copilul in pericol...

Dup3 parerea mea, inveti astfel de unelte din doua
motive: ca sa te feresti de aplicarea lor ne-etica asupra
ta si ca sa le aplici cu integritate n relatiile cu oamenii
cu care iti doresti s3 faci parteneriate de orice fel.
Persuasiunea, influenta sau comunicarea eficientd
nu sunt bune sau rele in sine. Ele sunt unelte. Ceea
ce meritd addugat la unelte este intentia cu care sunt
folosite... pentru ca intentia poate fi etica sau nu.

Cand am scris prima versiune a cartii de fata (publicata
in 2013), obiectia cea mai frecventa pe care am primit-o
a fost: ,Asta nu cumva este manipulare?”. Raspunsul
scurt ar fi ,NU, este leadership”, insd un astfel de
raspuns nu reduce scepticismul.
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n consecint3, am hotarat sa detaliez subiectul influentei
cu integritate in aproape 300 de pagini, intr-o alta
carte, publicat3 la inceputul lui 2021: ,Leadership fara
armurd”. Ca s3 o scriu, m-am bazat pe lucrarile unor
specialisti si cercetitori mult mai priceputi decat mine.
La asta am ad3ugat 2 decenii de observatii personale
facute in munca de speaker profesionist, consultant si
antreprenor in educatie.

In plus, am studiat direct subiectul si m-am licentiat
in trei programe de training pe aceasta temad, fiecare
cu unghiul sau de abordare. Unul dintre ele este cel
al lui Kevin Hogan - ,Psihologia Persuasiunii”. Al
doilea este creat de Shelle Rose Charvet, autoarea
cartii ,Cuvinte care schimb3d minti”, unde am invatat
despre declansatorii inconstienti ai motivatiei si cum
influentarea care tine cont de valorile interlocutorului
garanteaza o abordare eticd. Nu in ultimul rdnd, am
cilatorit la Stanford si m-am licentiat in programul
JInfluencing with Integrity”, creat de dr. Jenie Laborde.

Pe baza acestor experiente, am decis sa propun in
cartea de fata o abordare care porneste de la principiile
si legile influent3rii si persuasiunii, pe baza carora sa
inveti abilititile si competentele necesare, precum si
momentele cheie in care sa le aplici.

Partea | contine cele 6 ,principii 1%” in influentare.
Spre deosebire de legile influentei sociale, propuse
de autorul Robert Cialdini, care se concentreaza pe
comunicarea de mas3, acestea sunt aplicate mai ales
la comunicarea directa. Mai exact, se aplica in primul
rand la dialogurile tipice de vanzari, negocieri, delegare
sau mentorat.
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Ele sunt axiome ale convingerii, pe care le-am
,descoperit” In practica de comunicator profesionist.
Am pus in ghilimele cuvantul ,descoperit” pentru ca in
realitate astfel de principii ale comunicarii mai apar in
diverse carti, dar nu in aceasta forma, si nici in acest
set de 6 elemente. Ele reprezintd de fapt convingeri
ale maestrilor persuasiunii si stau la baza invatarii de
abilitati practice de influentare. Vei descoperi de ce le
numesc ,principii 1%”, concept care am observat ca e
foarte bine primit de public. Simplu spus, cu cat ti le
nsusesti mai bine, cu atat ele te vor ajuta mai rapid sa
devii un bun comunicator.

in partea a ll-a, descoperi cele 6 abilitati pe care merita
sa le exersezi iar si iar, daca vrei sa devii din ce in ce
mai convingator. Originea lor este modul concret de
actiune al maestrilor persuasiunii, care obtin rezultate
in comunicare chiar si acolo unde majoritatea celorlalti
nu ar avea nicio sansa. Cu toate acestea, profesionistii
persuasiunii nu sunt supraocameni si nici nu fac lucruri
pe care cei implicati in vanzari sau leadership sa nu le
poatd invata. Dimpotriva, s-ar putea spune, in urma
observarii atente a comportamentului lor, ca fac chiar
mai putine lucruri decat altii, dar fac extraordinar de
bine lucrurile fundamentale. Cele 6 abilitati reprezinta
obiceiuride comunicare ce maresc putereade convingere
n afaceri, in relatiile sociale si in viata personala.

Partea alll-a este despre momente cheie in influentare.
Existad o serie de comportamente foarte punctuale pe
care este important sa le aplici Tn diverse momente
cheie ale comunicarii si care reprezinta ,CE-ul?”
persuasiunii. Eu le numesc momente magice, pentru
ca efectul produs atunci cand faci CE e necesar la
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momentul oportun este asemdndtor cu magia. In
persuasiune, aceste momente magice se referd la a sti
ce comportamente simple sunt necesare, in momentele
cheie ale influentarii unui interlocutor. Aceste momente
cheie sunt descrise in detaliu astfel incat, in afara de
abilititile esentiale, sa poti cunoaste si micile elemente
de finete care aduc maximum de efect cu minimum
de efort. Astfel, rezultatul obtinut va fi persuasiunea
elegant3, adica acea forma de convingere in care toate
lucrurile par sa functioneze natural si placut pentru toti
partenerii implicati in dialog.

latd 1n continuare modelul integrativ de influentare pe
care 1l vei descoperi in cele trei parti ale cartii.

Pe o singurd pagind sunt cuprinse toate secretele
influentrii descrise in carte. Este o hartd de navigatie
care te ajutd s aplici intregul sistem, cu toate cele
120 de solutii de comunicare cu impact.
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Cum sa prepari o prajitura
persuasiva

fn cazul in care imaginea de mai sus ti se pare prea
,tehnic3d” iti propun o analogie care sa o faca mai
digerabila. Imagineaza-ti ca te afli intr-un restaurant de
lux si, dupa o masa placuta, ai ajuns la... desert. in farfuria
din fata ta se afla prajitura preferata. E delicioasa. Blatul
este perfect echilibrat de continutul cremos, iar glazura
contine arome care pun in valoare toate ingredientele.
Cum o savurezi?

Cel mai probabil, iei furculita cu initialele restaurantului
si ,tai” o bucat3 din prajiturad in asa fel incat sa obtii o
imbucitura care contine TOATE cele trei straturi ale
prajiturii. Un pic de blat, un pic de ,umplutura” si o doza
buna din crusta plina de arome a glazurii.

De ce faci asta? Pentru ca stii din experientd ca ceea
ce di savoare este ansamblul de ingrediente, si nu
separarea lor. Aceasta carte este construita in acelasi fel.
Iti serveste pe tavi o prajitura persuasiva in trei straturi:

RS 1. Un blat format din principiile de
; persuasiune care sustin toate metodele
si tehnicile din model.

. Deasupra lui, o crema delicioasa formata
din abilitatile cheie absolut esentiale in
orice proces de comunicare cu impact.

3. Deasupra celor doua straturi, o glazura
consistentd compusa din momentele
cheie in procesul de comunicare.
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iti ofer aceasti analogie din urmatorul motiv: dac
esti genul pragmatic si doresti rezultate imediate,
este foarte tentant sa sari direct la partea de tehnici
si ,secrete” sau ,trucuri”. Aceasta abordare nu este
gresita, insd nu te va duce la excelentd. Cei mai buni
comunicatori inteleg in intregime procesul persuasiv,
atat la nivel de principii si atitudini, cat si la nivelul
abilitatilor, tacticilor si ,secretelor”. Atitudinile gresite
sau pornirea de la principii eronate zadarnicesc
aplicarea ,tehnicilor” sau ,secretelor”.

Carol Dweck remarca acelasi lucru* in cartea sa,
,Mindset”, atunci cand spune:

Adesea vedem cdrti cu titluri precum ,Cele zece secrete
ale celor mai de succes oameni din lume” care populeazd
rafturile librdriilor, iar aceste cdrti pot oferi multe sfaturi
utile. Dar, de obicei, acestea sunt o listd de indicatori
neconectati, cum ar fi ,Asumd-ti mai multe riscuri!” sau
,Credein tine!”. Desiin urma lecturii rdmdnem cu admiratia
pentru oamenii care pot face asta, nu este niciodatd clar
cum se potrivesc aceste lucruri intr-un sistem sau cum
poate cititorul sd si le insuseascd. Asadar, suntem inspirati
pentru cdteva zile, dar, practic, ,cei mai de succes oameni
din lume” isi pdstreazd secretele.

In schimb, pe mdisurd ce incepem sd intelegem mentailitdtile
(...) pornind de la credinta cd abilitdtile noastre pot fi
cultivate, ajungem la o serie de ganduri si actiuni distincte,
care ne duc intr-o cdldtorie (n.a. de invdtare) complet
diferitd.

Din acest motiv, am structurat cartea pornind de la
principii si atitudini (blatul) si abia apoi m-am orientat
catre abilitati, tehnici si tactici (crema si glazura).
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